
近日，我们走访了郑州汽车市场。虽
然整个新政对于经销商来说，得到了释放
的空间，也拿到了能与厂家对话的砝码，但
他们并不觉得没有太大的改观。

采访中，不少经销商认为，厂家手里掌
握着销售激励、市场费用摊销等核心资源，
只需要动动手指头，非授权体系内的经销
商就难以支撑。举例说，最简单的销售补
贴，如果你不是体系内经销商，那肯定无法
获得，也无法获得广宣和市场推广等费用
支持。就算非授权渠道能拿到车并进行销
售，授权体系内的经销商只要一合力，用厂
家给的补贴来打价格战，非授权渠道就很
难抵挡这样的攻势。

虽然，一直报道称经销商的库存来自
于厂家的摊派，经销商与厂家的博弈中，存
在劣势等。但实际上，经销商也很清楚，品
牌管理政策对现有经销商的利益保障是有
利的。很多企业的建店成本较高，厂家也
给予几百万的建店补贴，如果放开品牌销
售，区域价格体系混乱，这对原有的经销商
的利益是很大的影响。郑州某汽车 4S 店
负责人说：“新政并没有约束汽车厂商如
何供货授权，一些抢手的品牌供货渠道由

厂商控制，即使国内经销商大量取得经营
资质，无货可卖仍然无法改变产品的价格
市场。”

从政策层面上来看，取消授权指导着
4S 店向着美国式的汽车大卖场转变，但就
目前国内汽车市场的现状来看很难实现。

“与其参与到汽车销售的环节不如把售后
服务做到实处。”其中一 4S 店负责人坦言：

“国内汽车市场竞争激烈，卖车基本不挣
钱，真正的赢利点在售后的维修保养方
面。”

正是看到了售后市场的大盘，郑州汽
车后市场闻风而动。8 月 16 日，河南美欧
达名车技术服务有限公司迎来十周年庆
典。据该公司董事长方玲介绍，推动汽车
金融、保险、精品改装、维修、二手车等诸多
产业链的发展才是汽车市场下一个利润
点。

据了解，河南美欧达名车技术服务有
限公司集力打造汽车后市场的航母，据该
公司正朝集团化、集约化、品牌化、国际化
的方向发展。位于京广快速最北段的一站

保姆式汽车综合服务区，已打
造成汽车后市场服务的一个非
常给力的模板，以高端、大气、
上档次的阵容服务于爱车一
族。

尽管目前工商总局的公告看似“杀伤
力十足”，不过车厂并不担心市场会因此

“变天”。
针对此次采访，虽然包括一汽马自

达、一汽丰田、比亚迪等多家厂商采取谨
慎的态度，但是另外一些反应速度快的车
厂还是给出了一些答案。

“主动权还是在厂家，备案本来就是
不必要的成本。”长安马自达汽车销售分
公司执行副总经理况锦文表达了个人观
点。在他看来，车企将车给谁卖、怎么卖，
应该是有自主权的。而且汽车销售涉及
售后三包、品牌管理、试乘试驾等环节，都
需要极其专业和细致的操作才能保证质
量和安全，不可能说谁都可以从主机厂批
发新车进行销售。因此，是否需要品牌授
权备案并不关键，关键的是车
源掌握在谁手里。

而江淮厂家的相关负责人
也表示：厂家的话语权不是单
由政策来赋予的，一个汽车厂
家对于市场的整体研究能力、
消费者的洞察以及核心技术优
势才是决定它的市场话语权的
核心因素。因此，厂家方面在
紧握住技术优势、市场洞察力
的前提下，还是能在市场上保
持主动的话语权。

而且，取消政策是国家工

商总局在经营范围上的放开，还难以打破
目前的经销商体系。该负责人认为，即使
汽车经销商的经营范围被允许经营多个
品牌，但汽车经销商要销售汽车产品，还
是必须要与车企达成一致，现在的4S店一
般都与厂家签订了授权协议，如果4S店在
店内卖多个品牌的汽车，厂商之间还是会
有一个平衡。

“如果说车厂家针对政策需要进行一
些调整的话，江淮将分两步来走。”江淮厂
家负责人坦言：“第一步，江淮对各地集团
经销商会有所重视，但也会相应的调整销
售政策，为经销商提供有力的支持。第二
步，江淮目前在电商渠道上已经有所探索
并取得一定成绩，今后也会加强这方面的
部署。”

经销商坦言 与其销售其他品牌还不如深入售后
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